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II. TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Telaah Penelitian Terdahulu 
Theory of planned behavior merupakan teori yang digunakan untuk 
menganalisis perilaku masyarakat dalam melakukan suatu perilaku tertentu. Teori 
tersebut  sudah banyak digunakan oleh para peneliti untuk menganalisis suatu 
perilaku tertentu, sehingga theory of planned behavior sudah dianggap relevan 
digunakan dalam penelitian ini untuk menganalisis niat ibu rumah tangga dalam 
membeli sayur di pedagang sayur keliling. Berikut beberapa telaah penelitian 
terdahulu yang menggunakan theory of planned behavior. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Chen (2017) yang berjudul “Pemodelan 
Teori Model Perilaku Direncanakan Untuk Memprediksi Niat dalam Mengambil 
Tindakan Pencegahan Menghindari Mengkonsumsi Makanan yang Mengandung 
Bahan Aditif‖. Tujuan penelitian adalah untuk melihat niat malakukan langkah-
langkah menghindari mengkonsumsi makanan yang mengandung bahan aditif. 
Penelitian ini menggunakan tiga variabel dari Theory of Planned Behavior yaitu 
sikap, norma subjektif, kontrol perilaku yang dirasakan dan menambahkan 
beberapa variabel lain seperti perhatian terhadap berita, informasi terpercaya, serta 
dampak yang dirasakan. Hasil penelitian menunjukkan variabel sikap, kontrol 
Perilaku, dampak yang dirasakan, menajadi variabel yang paling berpengaruh 
dalam melakukan langlah-langkah untuk menghindari makanan yang 
mengandung bahan aditif. 
 Yadav dan Pathak (2017) dengan penelitiannya yang berjudul ―Penentu 
Perilaku Konsumen Membeli Produk Organik di Negara Berkembang dengan 
Penerapan dan Memperluas Teori Perilaku Terencana‖ tujuan penelitian adalah 
untuk melihat variabel yang mempengaruhi niat konsumen dalam membeli 
produk organik di India yang merupakan negara berkembang. Penelitian ini 
menggunakan theory of planned beheviour yang yang dikembangkan dengan 
menambahkan beberapa variabel lain yaitu nilai tambah yang diterima konsumen 
dan kemauan untuk membayar premi. Hasil penelitian menunjukkan sikap 
terhadap produk organik menjadi variabel yang paling berpengaruh dan signifikan 
terhadap niat konsumen dalam membeli produk organik, selanjutnya dipengaruhi 




 Scalco et al. (2017) dengan penelitiannya yang berjudul ―Prediksi Niat 
Konsumen Membeli Makanan Organik: Menggunakan Persamaan Meta Analisis 
dengan Menggunakan Theory of Planned Behavior‖ dengan tujuan penelitian 
untuk memahami dan memprediksi motivasi konsumen dalam membeli makanan 
organik menggunakan persamaan meta-analisis berdasarkan theory of planned 
behavior yang menghubungkan antara sikap, norma subjektif, kontrol perilaku 
terhadap niat untuk membeli. Hasilnya menunjukan bahwa variabel utama yang 
mempengaruhi niat konsumen dalam membeli makanan organik adalah sikap 
yang membentuk niat, setelah itu diikuti oleh norma subjektif dan konrol perilaku. 
 Berdasarkan beberapa penelitian diatas terbukti bahwa telah banyak 
penelitian yang menggunakan Theory of Planned Behavior untuk mengetahui niat 
individu melakukan suatu perilaku. Hal ini membuktikan bahwa teori tersebut 
kuat untuk dijadikan acuan dalam penelitian ini. Persamaan penelitian ini dengan 
penelitian terdahulu adalah penggunaan Theory of Planned Behavior untuk 
menganalisis niat individu terhadap suatu perilaku. Perbedaan penelitian ini 
dengan penelitian terdahulu adalah terletak pada objek penelitian yang diteliti 
yaitu ibu rumah tangga menengah keatas membeli dalam sayur di pedagang sayur 
keliling. Theory of Planned Behavior pada penelitian ini digunakan untuk 
mengetahui niat ibu rumah tangga dalam membeli sayur di pedagang sayur 
keliling. 
 
2.2 Theory Of Planned Behavior 
Teori Planned Behavior merupakan teori yang dikembangkan oleh Ajzen, 
teori ini merupakan penyempurnaan teori Reason Action  yang sebelumnya yang 
dikemukakan oleh Fishbein dan Ajzen. Teori planned Behavior sama-sama 
berfokus pada intention individu untuk melakukan perilaku tertentu. Reason 
Action mengatakan ada dua faktor penentu niat yaitu sikap pribadi dan norma 
subjektif (Ajzen and Fishbein 1975). Namun Ajzen berpendapat teori Reason 
Action belum dapat menjelaskan tingkah laku yang tidak sepenuhnya berada 
dibawah kontrol seseorang. Karena itu dalam theory of palnned behavior  Adzen  
menambahkan satu faktor yaitu Precivied Behavior Control. Faktor ini menurut 




memunculkan tingkah laku tertentu dan diasumsikan merupakan refleksi dari 


















Gambar 1. Model Theory of Planned Behavior (Ajzen, 1991) 
Faktor utama yang mempengaruhi perilaku dalam teori yang dikemukan 
oleh Adzen adalah intension untuk menampilkan perilaku tertentu (Ajzen 1991). 
Intensi akan tetap menjadi factor utama seseorang untuk berperilaku sampai pada 
saat yang tepat.  Sampai ada usaha yang dilakukan untuk mengubah intensi 
tersebut menjadi suatu perilaku (Ajzen 2005). Sehingga semakin besar intensi 
seseorang untuk melakukan melakukan suatu perilaku, maka semakin besar 
seseorang tersebut untuk melakukan perilaku tersebut. 
 
2.3 Sikap 
Menurut Ajzen (2005) sikap terhadap perilaku didefinisikan sebagai 
derajat penilaian positif atau negatif individu terhadap perilaku tertentu. Sikap 
terhadap perilaku ditentukan oleh kombinasi antara behavioral belief dan outcome 
evaluation. Behavioral belief adalah belief individu mengenai konsekuensi positif 
atau negatif dari perilaku tertentu dan outcome evaluation merupakan evaluasi 
individu terhadap konsekuensi yang akan ia dapatkan dari sebuah perilaku. 
Rumusnya adalah sebagai berikut: 
 
∑      
Behavioral 
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  ∑      
Keterangan : 
A = sikap terhadap perilaku tertentu 
Bi = kepercayaan terhadap perilaku tertentu yang mengarahkan pada konsekuensi 
hasil 
I = hasil (outcome) 
ei = evaluasi terhadap hasil 
∑ = jumlah seluruh atribut 
Berdasarkan rumus di atas sikap terhadap perilaku (AB) didapat dari 
penjumlahan hasil kali antara belief terhadap outcome yang dihasilkan (bi) dengan 
evaluasi terhadap outcome (ei). Dapat disimpulkan bahwa individu yang percaya 
bahwa sebuah perilaku dapat menghasilkan outcome yang positif maka individu 
tersebut akan memiliki sikap yang positif terhadap sebuah perilaku, begitu juga 
sebaliknya. 
 
2.4 Norma Subjektif 
Menurut Ajzen (2005) norma subjektif merupakan fungsi yang didasarkan 
oleh belief yang disebut normative belief, yaitu belief mengenai kesetujuan dan 
atau ketidaksetujuan yang berasal dari referent atau orang dan kelompok yang 
berpengaruh bagi individu (significant others) seperti orangtua, pasangan, teman 
dekat, rekan kerja atau lainnya terhadap suatu perilaku. Norma subjektif 
didefinisikan sebagai persepsi individu tentang tekanan sosial untuk melakukan 
atau tidak melakukan suatu perilaku (Ajzen 2005). Norma subjektif ditentukan 
oleh kombinasi antara normative belief individu dan motivation to comply. 
Biasanya semakin individu mempersepsikan bahwa social referent yang 
mereka miliki mendukung mereka untuk melakukan suatu perilaku maka individu 
tersebut akan cenderung merasakan tekanan sosial untuk memunculkan perilaku 
tersebut. Sebaliknya semakin individu mempersepsikan bahwa social referent 
yang mereka miliki tidak menyetujui suatu perilaku maka individu cenderung 
merasakan tekanan sosial untuk tidak melakukan perilaku tersebut. 
Ajzen (2005) mendefinisikan norma subjektif sebagai persepsi individu 
tentang tekanan sosial untuk melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku. 
Norma subjektif ditentukan oleh normative belief dan motivation to comply. 




berasal dari referent. Motivation to comply adalah motivasi individu untuk 
mematuhi harapan dari referent. Berikut adalah rumus hubungan normative belief 
dan motivation to comply: 
    ∑      
Keterangan : 
SN = Norma Subjektif 
ni = Kepercayaan Normatif 
mi = motivasi untuk mengikuti sejumlah n referensi atau i 
 Berdasarkan rumus di atas norma subjektif (SN) didapat daripenjumlahan 
hasil kali dari normative belief (ni) dengan motivation to comply (mi). Individu 
yang percaya bahwa referent akan mendukung  untuk melakukan sebuah perilaku 
akan merasakan tekanan sosial untuk melakukan perilaku tersebut, dan begitu 
juga sebaliknya. 
 
2.5 Kontrol Perilaku yang Dipersepsikan 
Menurut Ajzen (2005) kontrol perilaku yang dipersepsikan didefinisikan 
sebagai fungsi yang didasarkan oleh belief yang disebut sebagai control beliefs, 
yaitu belief individu mengenai ada atau tidak adanya faktor yang mendukung atau 
menghalangi individu untuk memunculkan sebuah perilaku. Belief ini didasarkan 
pada pengalaman terdahulu individu tentang suatu perilaku, informasi yang 
dimiliki individu tentang suatu perilaku yang diperoleh dengan melakukan 
observasi pada pengetahuan yang dimiliki diri maupun orang lain yang dikenal 
individu, dan juga oleh berbagai faktor lain yang dapat meningkatkan ataupun 
menurunkan perasaan individu mengenai tingkat kesulitan dalam melakukan suatu 
perilaku.  
Semakin individu merasakan banyak faktor pendukung dan sedikit faktor 
penghambat untuk dapat melakukan suatu perilaku, maka lebih besar kontrol yang 
mereka rasakan atas perilaku tersebut dan begitu juga sebaliknya, semakin sedikit 
individu merasakan faktor pendukung dan banyak faktor penghambat untuk dapat 
melakukan suatu perilaku, maka individu akan cenderung mempersepsikan diri 
sulit untuk melakukan perilaku tersebut (Ajzen 2005). 
Perceived behavioral control adalah persepsi individu mengenai 




Perceived behavioral control ditentukan oleh kombinasi antara kontrol belief dan 
perceived power control. control belief merupakan belief individu mengenai 
faktor pendukung atau penghambat untuk memunculkan sebuah perilaku. 
Perceived power control adalah kekuatan perasaan individu akan setiap faktor 
pendukung atau penghambat tersebut. Hubungan antara control belief dan 
perceived power control dapat dilihat pada rumus berikut: 
    ∑      
Keterangan : 
PBC = kontrol perilaku  
ci = keyakinan individu bahwa ia mampu mengendalikan atau menunjukkan 
suatu perilaku (control belief strength)  
pi = keyakinan individu akan adanya hambatan atau dukungan dalam 
menunjukkan suatu perilaku (perceived power control) 
Berdasarkan rumus di atas perceived behavioral control (PBC) didapat 
dari penjumlahan hasil kali kontrol belief (ci) dengan perceived power control 
(pi). Semakin besar persepsi mengenai kesempatan dan sumber daya yang 
dimiliki individu maka semakin besar PBC yang dimiliki orang tersebut. 
 
2.6 Niat 
Menurut Ajzen (2005) mendefinisikan intensi sebagai probabilitas 
subjektif yang dimiliki seseorang untuk melakukan perilaku tertentu. Intensi akan 
tetap menjadi kecenderungan berperilaku sampai pada saat yang tepat ada usaha 
yang dilakukan untuk mengubah intensi tersebut menjadi sebuah perilaku. Selain 
itu, intensi merupakan anteseden dari sebuah perilaku yang nampak. Intensi dapat 
meramalkan secara akurat berbagai kecenderungan perilaku. Berdasarkan theory 
of planned behavior, intensi adalah fungsi dari tiga penentu utama, pertama 
adalah faktor personal dari individu tersebut, kedua bagaimana pengaruh sosial, 
dan ketiga berkaitan dengan kontrol yang dimiliki individu. 
Menurut (Ajzen 1991) intensi memiliki empat aspek, yaitu:  
a. Perilaku (behavior), yaitu perilaku spesifik yang nantinya akan diwujudkan. 
b. Sasaran (target), yaitu objek yang menjadi sasaran perilaku. Objek yang 
menjadi sasaran dari perilaku spesifik dapat digolongkan menjadi tiga, yaitu 




orang/sekelompok objek (a class of object), dan orang atau objek pada 
umumnya (any object).  
c. Situasi (situation), yaitu situasi yang mendukung untuk dilakukannya suatu 
perilaku (bagaimana dan dimana perilaku itu akan diwujudkan).  
d. Waktu (time), yaitu waktu terjadinya perilaku yang meliputi waktu tertentu, 
dalam satu periode atau jangka waktu yang tidak terbatas.  
 
2.7 Kelas Sosial 
Menurut Maryati dan Suryawati (2006) lapisan masyarakat dapat disebut 
kelas-kelas sosial. Kelas-kelas sosial dikelompokkan menjadi kelas sosial tinggi 
(upper class), kelas sosial menengah (middle class), dan kelas sosial rendah 
(lower class). Adanya stratifikasi sosial masyarakat dapat digolongkan  menjadi 3 
yaitu kekayaan, ilmu pengetahuan atau kekuasaan. 
a. Kekayaan 
Kekayaan erat kaitannya dengan pendapatan. Tingginya pendapatan 
menjadikan peluang semakin banyak memiliki harta benda. Selain itu juga 
semakin besar kesempatan untuk menduduki kelas sosial atas. Kriteria yang dapat 
digunakan untuk menempatkan seseorang pada lapisan atas adalah rumah, barang 
mewah, mobil mewah, kepemilikan tanah yang luas, dan mempunyai pajak yang 
lebih besar. 
b. Ilmu Pengetahuan 
Ilmu pengetahuan atau pendidikan yang dimiliki seseorang akan 
membedakan kelas sosial, Orang yang memiliki pendidikan  tinggi akan memiliki 
pandangan berbeda dibandingkan orang yang berpendidikan rendah. 
c. Kekuasaan 
Kekuasaan erat kaitannya dengan kemampuan seseorang untuk mengatur 
keinginannya terhadap orang lain (yang dikuasai). Faktor yang mendukung 
kekuasaan adalah kedudukan atau posisi dalam masyarakat, kekayaan, kepandaian 
atau kecurangan. 
